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RESUMEN  
 
 
El presente proyecto fue creado al identificar una necesidad por parte del sector empresarial 
a los  diversos problemas laborales  provocados por el estrés laboral de  los trabajadores el 
cual  que genera consecuencias irreversibles en la salud, más aún cuando el ambiente de 
trabajo no aporta la comodidad y estabilidad necesaria. 
Asimismo, está comprobado que un ambiente  saludable y sostenible mejora la 
productividad,  además contribuye a obtener soluciones estratégicas que no sólo responderán 
a las necesidades de las empresas, sino  también ayudarán a prever las tendencias futuras y 
maximizar el potencial de cada individuo. 
Por consiguiente, con el objetivo de cambiar dicho fenómeno  queremos dar a conocer 
nuestro proyecto, el cual  aportará un cambio radical, atreves de  un servicio de diseño, 
implementación y mantenimiento de espacios recreativos para empresas de diversos sectores. 
Asimismo, el servicio se caracterizará por enfocarse en cuatro modelos clásicos: el ecológico, 
sala de juegos, áreas libres y salas de lectura, es importante indicar que  todos los servicios 
se diseñan para acoplarse a las exigencias del cliente. 
Es importante indicar, nuestro proyecto promoverá la utilización de materiales recuperados 
que ayudará a disminuir  los  gastos y  la vez a contribuir  con el cuidado del medio ambiente 
promoviendo así un plan de responsabilidad social empresarial. 
 
Por otro lado, se brindará un valor agregado  otorgando al cliente un servicio de 
mantenimiento de los muebles y ambientes correspondientes al diseño elegido, el cual tendrá 
una vigencia de un año. 
En conclusión, dicha servicio  fomentará la  inclusión, integración y trabajo en equipo en el 
centro laboral, con la finalidad de  generar la sinergia institucional. 
 
Palabras Clave: Integración, beneficio, trabajo y creatividad 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
     
 
 
 
 
 
 
ABSTRACT 
 
 
 
The present project was created by identifying a need on the part of the business sector to the 
various labor problems caused by the work stress of workers which generates irreversible 
health consequences, especially when the work environment does not provide comfort and 
stability necessary. 
 
Likewise, it is proven that a healthy and sustainable environment improves productivity, in 
addition it contributes to obtain strategic solutions that not only will respond to the needs of 
companies, but also help to anticipate future trends and maximize the potential of each 
individual. 
 
Therefore, with the aim of changing this phenomenon we want to publicize our project, which 
will bring about a radical change, through a design, implementation and maintenance service 
of recreational spaces for companies from different sectors. 
Also, the service will be characterized by focusing on four classic models: the ecological, 
games room, free areas and reading rooms, it is important to indicate that all services are 
designed to fit the customer's needs. 
 
It is important to indicate, our project will promote the use of recovered materials that will 
help to reduce costs and at the same time contribute to the care of the environment, thus 
promoting a corporate social responsibility plan. 
 
On the other hand, added value will be provided by providing the customer with a 
maintenance service for the furniture and environments corresponding to the chosen design, 
which will be valid for one year. 
 
In conclusion, this service will promote inclusion, integration and teamwork in the 
workplace, in order to generate institutional synergy. 
 
Keywords: Integration, benefit, work and creativity. 
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Introducción 
 
 
La presente tesis se ha  desarrollado  en búsqueda de superar el estrés 
laboral  en  el  sector  empresarial,  atreves  de  la  implementación  y 
mantenimiento  de  espacios  recreativos  para  empresas  de  diversos 
sectores, logrado así la integración e inclusión de los trabajadores. 
En  síntesis,  conoceremos  los  aspectos  generales  del  negocio,  plan 
estratégico plan marketing y plan  financiero.   
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1. Aspectos Generales del Negocio  
 
1.1 Idea / nombre del negocio 
 
Es el servicio de diseño, implementación y mantenimiento de espacios recreativos para 
empresas incluyendo materiales reciclados. 
El nombre de nuestra empresa será DESIGN 3 
 
 1.2    Descripción del producto/servicio a ofrecer  
 
 
Design 3  es un modelo de empresa que brinda el servicio de diseño, implementación y 
mantenimiento de espacios recreativos para empresas. 
 
El servicio busca implementar un ambiente agradable en la organización ofreciendo a  sus 
colaboradores espacios recreativos que les permita distraerse brevemente durante su 
jornada laboral. 
Estos ambientes serán elaborados según la necesidad de cada cliente y  buscará incorporar 
el uso de materiales recuperado.  
 
Ésta idea se encuentra diseñada para satisfacer la demanda de las empresas que buscan 
mejorar su productividad, ofreciéndoles  a sus trabajadores comodidad y distracción 
durante su jornada de trabajo, con la finalidad que el servidor se sienta relejado 
compartiendo tiempo e ideas con sus compañeros en un ambiente menos formal, donde se 
puede aplicar el llamado  concepto Work Life Balance (buscar el equilibrio entre vida 
personal y laboral).  
 
 
1.3 Equipo de trabajo   
 
Si queremos llevar a cabo este  plan de negocio, iniciaremos describiendo al equipo de 
trabajo que representará el proyecto y la implementación de la oportunidad de negocio en lo 
cual somos un excelente equipo de trabajo, responsable, comprometido, divertido, innovador 
y creativ 
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 Experiencia: Experiencia en el Sector Servicios, con 
más de 9 años en el rubro de la Investigación de 
Mercado. Actualmente laboro en la empresa Arellano 
Marketing en el puesto de Coordinadora de 
Certificación de Estándares de Perú, Bolivia y 
Paraguay, siendo responsable de que todo el personal, 
tanto nuevo como antiguo, realice sus procesos 
cumpliendo a cabalidad los procedimientos brindados 
por nuestro cliente, siendo este la empresa más 
importante en el rubro a nivel mundial. Esta experiencia 
contribuirá como aporte en nuestro proyecto.  
Estudios: En la actualidad curso la 
Carrera de Administración de 
Empresas. 
Carrera de Administración de 
Empresas en IPAE. 
Curso EdEx Dirección Estratégica 
Centrum-Católica 
Curso EdEx Desarrollo de Equipos de 
Alto Rendimiento Centrum- Católica 
 
 
 
 
Habilidades:  
- Análisis de resultados de evaluaciones de 
diversos cargos: supervisores, coordinadores y 
jefaturas. 
- Identificación de oportunidades de mejora y 
desarrollo de planes de acción. 
 
 
Perfiles de Emprendedores
  Beltrán Bringas Carmen
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Soy una persona altamente comprometida con lo que 
hago, creativa con capacidad crítica, aptitud 
emprendedora, liderazgo y buen desempeño de trabajo 
en equipo, capaz de identificar, corregir y tomar 
decisiones ante los problemas, trabajar bajo presión y 
ante todo el apersonamiento de las actividades 
asignadas. 
 
Cuento con 4 años como analista de Flota vehicular y 
servicios generales en la empresa Ezentis. 
Consideraré mi experiencia logística como aporte a 
brindar a nuestro proyecto. 
 
 
EDUCACIÓN: 
 
 Universidad Peruana de Ciencias 
Aplicadas  (UPC - EPE) - 
Administración de empresas. 
 Cibertec - Administración de 
Negocios         Internacionales 
   
 
 HABILIDADES: 
 
 Excelente trato y Facilidad de comunicación.   
 Liderazgo: Tengo la capacidad de dirigir un 
equipo de trabajo e identificar el potencial de 
cada uno de los integrantes.   
 Emprendedora: Tengo la capacidad de asumir 
riesgos y buscar oportunidades que  me 
permitan mejorar en cada reto 
 
 
 
 
Jennifer Rosmery Castillo Alcarraz 
Perfiles de Emprendedores 
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Siente años de experiencia en el sector de Seguros, 
tanto en compañía de seguros como en corretaje, 
principalmente en riesgos patrimoniales. 
 
Me puedo desarrollar en las áreas de siniestros, 
suscripción y servicio al cliente. Esta experiencia 
contribuirá como aporte en nuestro proyecto. 
 
Trabaje en La Positiva Seguros, JLT Perú 
Corredores de seguros y en la actualidad me 
encuentro laborando Marsh Rehder Corredores de 
seguros. 
 
EDUCACIÓN: 
 
 Universidad Peruana de Ciencias 
Aplicadas  (UPC - EPE) – (10mo ciclo) 
Administración de Banca y Finanzas.
 Instituto San Ignacio de Loyola (ISIL) – 
Egresado. 
   Administración y Finanzas 
 
 
 HABILIDADES: 
 
Me considero una persona responsable, creativa, con 
iniciativa y facilidad para adaptarme a los cambio; 
capacidad para trabajar en equipo, en condiciones de 
alta presión, así como para resolver problemas 
eficientemente y lograr las metas de productividad 
trazadas por la empresa. 
 
 
Perfiles de Emprendedores
   Gustavo Adolfo Nole Manco 
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 Experiencia: Experiencia en el Sector público y privado 
con más 4 años en el rubro de proyectos. Actualmente 
laboro en RENIEC en el puesto de Especialista 
Administrativo  siendo responsable de los informes 
técnicos ante organismos Internacionales y nacionales, 
promoviendo el cumplimiento de los objetivos trazados 
por la institución. 
Contribuiré con la  Dirección de proyecto desde mi 
experiencia. 
 
Estudios: En la actualidad 
curso la Carrera de 
Administración de Empresas. 
Profesional en Administración 
Negocios Internacionales. 
Curso en Dirección de 
Proyecto, Contrataciones con 
el Estado y Desarrollo de 
Negocios Internaciones  
 
 
 
Habilidades:  
 Análisis  situacional  
 Identificación de problemas. 
 Dirección de proyecto  
 
Perfiles de Emprendedores 
  Sichi Elias Rosa Isabel
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2. Planeamiento Estratégico 
2.1 Análisis del Entorno 
 
2.1.1 Análisis Pestel 
 
Político-legal  
En base a modelo de negocio que planteamos, no encontramos ninguna regulación dentro 
del marco político-legal del país que afecte directamente el ejercicio y ejecución de 
nuestras funciones. Sin embargo, destacamos que si en un futuro cercano las normas 
peruanas deciden regular algunas condiciones laborales de los empleados y legalizar por 
ejemplo que exista algún tipo de “recreación” dentro del ambiente laboral, consideramos 
que esta norma si afectarían directamente a nuestro modelo de negocio, ya que las empresas 
por abaratar costos buscarían diversas opciones que le permitan cumplir con lo establecido 
optando por cualquier empresa que le otorgue  mínimamente lo que necesita para cumplir 
con la norma.  
 
Socio-cultural 
 
En la actualidad el área de recursos humanos es un área que se considera de vital 
importancia para una empresa, esto porque se encuentra orientada a maximizar todos sus 
esfuerzos por generar un buen clima laboral que permita que los empleados sean más 
productivos. Es el área encargada de gestionar el capital humano. Pero lograr generar 
mejores resultados no es tan sencillo como parece pues las empresas deben invertir y esto 
les genera costos que algunas no están dispuestas a cubrir. Nuestro modelo de negocio 
plantea diversos paquetes que se ajustan a las necesidades de toda empresa que desea 
apostar por nuestra propuesta.  
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Entorno Tecnológico  
 
Actualmente es una realidad que la tecnología ha influido notablemente en el ámbito 
laboral, ya que se ha evolucionado hacia puestos de empleo mucho más avanzados 
tecnológicamente, se ha logrado simplificar diversos procesos y la forma en las que se 
desempeñaban algunas tareas. Gracias a los aportes de la tecnología se logra mejorar las 
condiciones de trabajo, aumenta la seguridad y favorece la comunicación y el intercambio 
de información tanto dentro de la empresa como con los clientes. 
Consideramos que la tecnología será un socio estratégico para nuestro modelo de negocio, 
ya que nos permitirá estar a la vanguardia de las actuales tendencias que nos permitirá 
ofrecer mejores opciones a nuestros clientes.  
 
Entorno Ecológico: 
 
El deterioro del medio ambiente en estas últimas décadas a causa del explosivo desarrollo 
de la industria, el crecimiento de la población, el consumismo y el ineficiente uso de los 
recursos naturales, se ha presentado a nivel mundial. El Perú no es ajeno a esta situación. 
El Perú es considerado como uno de los 10 países mega diversos del mundo, nuestro país 
debe tener como prioridad tomar medidas concretas para la preservación del medio 
ambiente y así garantizar el bienestar de las futuras generaciones de peruanos y  tomar  
conciencia de que uno de los mayores retos que se tiene en un futuro, no tan lejano, son 
aquellos en materia ambiental. Asimismo encontramos que el Ministerio del ambiente 
busca promover el uso y aprovechamiento de materiales reciclados y preservar el medio 
ambiente. 
Un ejemplo claro del esfuerzo por contribuir con el aprovechamiento sostenible del medio 
ambiente es que el proyecto se enfocará en la aplicación de materiales recuperado para la 
decoración de las oficinas, contribuiremos  con  la preservación, cuidado y sensibilización 
del medio ambiente en el ambiente laboral. 
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2.2    Análisis  Externo  
 
2.2.1   Análisis de las 5 fuerzas de Porter 
 
 
 
 
 
 Competidores potenciales 
Actualmente en muchos países latinoamericanos ha cobrado una importancia 
significativa el aprovechamiento del tiempo libre y recreación, por lo cual  se 
rescata la importancia de generar programas, con la participación de los 
trabajadores,  para implementar espacios de recreación, descanso y turismo social, 
con la finalidad  de evidenciar su impacto en la salud y productividad. 
 Nuestra empresa aún no se encuentra en funcionamiento, pero existen empresas en 
los mercados internacionales los cuales ya están pensando en tomar esta nueva 
opción de implementación. En Perú exactamente no encontramos empresas que 
ofrezcan estos tipos de servicio  específicamente aunque podemos considerar a las 
 Ilustración 1 PORTER 
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siguientes empresas como competidores potenciales ya que ofrecen una gama de 
servicios incluidos el nuestro: 
 REGUS 
 UBICUA 
 ARQUICORP 
 CDECORA 
Hoy en día las empresas que estén interesadas en competir con este negocio deben 
proyectar servicios de negocios más enfocados y diferenciados que ofrezcan la 
instalación e implementación de salas de  recreación. Al ser un servicio novedoso, 
en la competencia podemos considerar a empresas que ofrecen una gama de 
servicios generales diversos incluidos el nuestro, pero no especializado como el 
nuestro por lo cual  creemos que presenta un nivel de barrera de entrada ALTA. 
 Poder de negociación de los proveedores:  
El sector ofrece un amplio portafolio de proveedores que nos puede suministrar 
diferentes tipos de muebles y equipos los cuales serán estratégicamente ubicados 
en las empresas en los espacios diseñados e implementados para la recreación. A 
su vez también actuaremos como proveedor para las empresas con nuestro servicio 
de implementación. 
Dentro de los principales proveedores contamos con los siguientes quienes nos 
facilitarán lo requerido para ofrecer nuestro mejor servicio. 
 RIKA (proveedor de muebles) está formado por el diseñador industrial 
Ricardo Geldres Piumatti y la artista plástica Kareen Nishimura Doy. Se 
dedica al diseño y desarrollo de productos manufacturados con materiales 
no convencionales, recuperándolos y reciclándolos de una manera 
innovadora, rescatando técnicas artesanales o utilizando baja tecnología, 
añadiendo en cada propuesta un particular juego visual. 
 
 MASTER GAMES, empresa dedicada al alquiler de videojuegos. 
 ORTOJOSBEL ( Proveedor de Sillones de relajación) 
 ENNYELTIENDA (Proveedor de puff y sillones inflables) 
 
Asimismo y debido a la diversidad y al amplio portafolio de proveedores 
creemos que el poder de negociación es MEDIO. 
  
 
 
 Poder de negociación de los clientes:  
Serán nuestros clientes todas aquellas empresas que quieran que sus 
colaboradores puedan disfrutar de un espacio de trabajo recreativo, innovador, 
bien optimizado y diseñado que contribuye al éxito del negocio de una 
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organización donde se tendrá en cuenta el desempeño y el rendimiento de sus 
colaboradores dentro de un ámbito físico donde prime el compromiso, la salud, 
el bienestar, la comodidad, la motivación, y la satisfacción e inclusión. 
El área de entretenimiento será clave en la empresa mejorar ando el alto índice 
del personal, con un ambiente agradable de relajación donde se visualice una 
decoración enfocada al medio ambiente. 
Además que practique el concepto llamado work life balance (buscar el 
equilibrio entre la vida personal y laboral). 
Nuestro servicio es novedoso para el cliente y para el usuario y a diferencia de 
los demás productos sustitutos, ofrece un servicio más enfocado y diferenciado 
para empresas. 
 Por eso creemos que el poder de negociación es ALTO 
 Amenazas de productos sustitutos:  
 
Existen empresas dedicadas a bridar servicio de  diversión y lugares de  
entretenimiento para los trabajadores,  que nos puedan suplantar. Por eso 
creemos que sería una gran amenaza hacia nuestro servicio. Dentro de las 
empresas de entretenimiento tenemos:  
 
 Salas de videojuegos 
 Salas de Ping Pong 
 Salones de Masajes 
 Empresas que dan servicio de Eventos Recreativos Empresariales 
 
Por eso creemos que el nivel de amenaza  es ALTA 
 
 Rivalidad competitiva del sector:  
 
Actualmente en Perú no se cuentan con empresas que brinden  nuestro 
servicio especializado. 
 
Por otro lado, existen diversas ofertas de servicios de  empresas con años de 
experiencia t reputación  dedicadas a decoración e implementación de 
oficinas dirigidas por diseñadores y arquitectos encargados de la 
construcción y decoración. 
 
 Por ello consideramos  que serían gran amenaza, dentro del  cuales 
podremos considerar  las siguientes empresas: 
 
 CDECORA: Es una empresa dedicada al diseño y ejecución integral de 
proyectos arquitectónicos, inmobiliarios; en los rubros de oficinas, comercial, 
industrial y residencial. 
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 REGUS: Ofrece  espacios de oficina con todos los servicios, oficinas virtuales, 
espacios de coworking y sala de reuniones. 
 
 UBICUA : Ofrece espacios de trabajo, con un amplio workcafé, atención 
personalizada y la última tecnología 
 
 ARQUICORP: Empresa especialista en diseño e implementación de oficinas y 
negocios con una arquitectura sustentable que incluya su imagen corporativa. 
 
2.2.2   Análisis Foda 
 
Fortaleza 
 Especialización en el diseño de espacio recreativo en el Perú. 
 Contamos con decoración en materiales recuperados. 
 Ofrecemos catálogos variados que se adecua a la necesidad y gusto del cliente. 
 
Oportunidades 
 Trabajar en un ambiente agradable e inclusivo  es tendencia a nivel mundial.1 
 Las empresas desean retener a su personal.2 
 Existe una preocupación por la  mejorar su clima laboral.3 
 La empresas desean aumentar su productividad4 
 
                                                            
1    Hecho  en  Alemania  (2017)  Trabajar  en  un  ambiente  agradable  (consulta:  22  de  octubre) 
(http://www.dw.com/es/trabajar‐en‐un‐ambiente‐agradable/av‐37449827) 
 
2  Gestión  (2013)  ¿Qué  errores  comenten  las  empresas  al  tratar  de  retener  a  sus  empleados 
(consulta:  22  de  octubre)  (https://gestion.pe/empleo‐management/que‐errores‐cometen‐
empresas‐al‐tratar‐retener‐sus‐empleados‐2073369) 
 
3 Gerencia de Recursos Humanos Word Press (2016) Clima organizacional y felicidad en el trabajo 
(consulta: 22 de octubre) (https://gerenciarecursoshumanos.wordpress.com/2016/02/16/clima‐
organizacional‐y‐felicidad‐en‐el‐trabajo/) 
 
4 Zemsania (2016) Cómo aumentar la productividad gracias al ambiente laboral (consulta: 22 de 
octubre) (http://www.zemsania.com/como‐aumentar‐productividad‐gracias‐ambiente‐laboral/ 
) 
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Debilidades 
 Falta de cartera de cliente. 
 
Amenazas 
 Entorno económico nacional. 
 La competencia puede copiar nuestro giro de negocios. 
 Algunas empresas no valoran el cuidado del medio ambiente. 
 Mercado reducido.5 
 
 
 3. Análisis FODA CRUZADO 
 
 
 Ilustración 2  FODA cruzado 
 
 
  
                                                            
5 Gestión (2017) ¿Por qué es importante gestionar un óptimo clima laboral en las empresas?  
https://gestion.pe/empleo‐management/que‐importante‐gestionar‐optimo‐clima‐laboral‐empresas‐
2202806 
O1 Trabajar en un ambiente agradable, lo cual es tendencia a nivel mundial A1 Entorno económico nacional 
O2 Las empresas desean retener a su personal. A2
Algunas empresas no valoran el
cuidado del medio ambiente
O3
 Existe una preocupación por la  mejorar
 su clima laboral.
A3
La competencia puede copiar nuestro 
giro de negocios
F1
Especialización en el diseño 
de espacio recreativo
F2
 Contamos con  decoración en 
materiales recuperados 
F3
Ofrecemos catálogos 
variados para cada tipo de 
necesidad
D1 Falta de cartera de cliente
OPORTUNIDADES
FORTALEZA 
FODA CRUZADO
AMENAZAS
O2, F1, O3
Entraremos al mercado brindando un servicio 
a empresas, que buscan retener a su personal 
y mejorar el ambiente laboral, con nuestro 
servicio especializado en diseño de espacios 
F1, A1
Mitigaremos la incertidumbre del sector 
económico con nuestro servicio altamente 
especializado y diferenciado en diseños 
recreativos
O1, F3
Al existir una demanda por un ambiente 
agradable e inclusivo, lo complementaremos 
ESTRETEGIA FO ESTRATEGIA FA
ESTRATEGIA DO
F3, A2
Para tener un impacto sobre las empresas que 
no valoran el cuidado del medio ambiente, 
DEBILIDADES
O2, D1
Tendremos más clientes gracias a la necesidad 
de las empresas que desean retener a su 
personal 
ESTRATEGIA DA
A2, D1
Aumentar nuestra cartera de clientes para 
atenuar el efecto de aquellas empresas que 
no valoran el medio ambiente
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3.1 Visión 
 
Ser reconocida como la mejor empresa a nivel nacional en diseño, implementación 
y mantenimiento de espacios recreativos para oficinas. 
 
3.2 Misión 
 
Crear espacios que contribuyan a mejorar la estadía de los empleados durante la 
jornada laboral y que ayuden a impulsar la creatividad, integración, comunicación 
e inclusión del personal respetando el medio ambiente. 
 
3.3 Estrategia Genérica 
 
3.3.1 Estrategia Participación de Mercado 
 
La estrategia genérica a utilizar por DESIGN es de “Enfoque de diferenciación”, ya 
que la empresa ha seleccionado una porción del mercado con preferencias y 
necesidades distintivas, como lo es el proporcionar un ambiente agradable de 
recreación a los empleados. Por lo tanto, DESIGN tiene la capacidad de atender de 
manera especializada a sus consumidores con una variedad que se acopla a cada 
tipo cliente. 
 
Ilustración 3 estrategia de Participación de mercado 
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3.3.2 Estrategia de Desarrollo de Producto 
 
La estrategia de Desarrollo de Producto a utilizar por DESIGN es de “Desarrollo 
de Mercado”, puesto que la empresa necesita trasladar sus servicios a nuevos 
mercados que conocer parte del producto pero aún no han optado por 
implementarlo. Asimismo, es importante considerar que contar con espacios 
recreativos dentro de las empresas aun no es usual, por lo tanto hay una gran 
oportunidad de desarrollar clientes, que sean mejorar su productividad.  
 
 
Ilustración 4  Estrategia de desarrollo de producto 
 
3.4 Objetivos Estratégicos 
 
 Lograr colocar 11 proyectos el primer año y luego aumentar en 15% el siguiente 
año  
 
 Utilizar un mínimo del 20% en materiales reciclados para cada proyecto con el fin 
de contribuir con el medio ambiente. 
 
 La empresa decidió por lo menos 11 proyectos el primer año y crecer el siguiente 
año en 15 %. Debemos considerar que el negocio depende mucho de la estabilidad 
económica del país que permita a las empresas disponer de dinero y espacio para 
desarrollar nuestros proyectos en beneficios principalmente de los empleados. 
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4. Investigación / Validación de Mercado 
 
4.1 Diseño metodológico de la investigación / metodología de 
validación de hipótesis: 
El principal objetivo de la presente investigación es la validación de las hipótesis del 
cliente-problema que dio origen a nuestra propuesta de solución. 
 
 
 
Para nuestro fin nos basaremos en los siguientes supuestos: 
 Que los trabajadores de las empresas se sientan estresados por el trabajo intenso 
durante horas que produce largas y fatigantes jornadas, sin distracción ni 
descansos, lo que produce baja productividad y desmotivación por parte de los 
colaboradores. 
 
 
 Empresas interesadas en generar mayor productividad y evitar el estrés en sus 
colaboradores  
Asimismo, dicha investigación nos permitió conocer a fondo las necesidades de 
nuestros clientes hacia los usuarios a través de sus propios comentarios y/o sugerencias, 
identificando los puntos pendientes. 
Hipótesis clave: Que el cliente tome conciencia que los trabajadores pasan largas horas 
en las jornadas laborales provocando un cuadro de estrés por lo cual se  requiere algún 
momento de relajación. 
Supuesto más riesgoso: Que el cliente considere innecesario, caro  y poco controlado 
la implementación de nuestro servicio. 
Criterio mínimo de éxito: Que el cliente  manifieste que optaría por nuestro servicio. 
 
Problema 
Cliente 
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4.2   Resultados de la Investigación 
 
Mediante las investigaciones realizadas entre fuentes secundarias y primarias, 
hemos identificado que las empresas están interesadas en obtener un servicio de 
diseño, implementación y mantenimiento de espacios recreativos para empresas 
que consiste en implementar un espacio físico dentro de la empresa o institución 
donde los colaboradores pueden descansar, conversar, tomar café o simplemente 
entretenerse.  
 
4.3 Informe Final: Elaboración de tendencias, patrones y 
conclusiones 
 
En relación a los espacios recreativos o llamados también “break rooms “podemos 
indicar que la idea de la implementación y decoración, hoy en día se ha convertido 
en tendencia a nivel internacional  y son cada vez más empresas a nivel 
internacional viven las ventajas de contar con estas áreas para retener talentos e 
impulsar servicios y productos de mayor calidad e innovación y producción, 
fomentando el interés de las empresas nacionales. 
Las zonas de descanso y entretenimiento se han convertido en una estrategia para 
un mejor ambiente de trabajo. Las empresas  tratan  que los colaboradores puedan 
tener un momento distendido y confortable, para controlar el estrés, fomentar el 
trabajo de equipo y mantener alta la productividad dentro de la organización. Estas 
zonas fomentan la creatividad de los trabajadores,  muchas veces es tomando un 
café o charlando con los compañeros en un ‘break’ informal son cuando aparecen 
las mejores ideas. 
 
 
 
 
 
5. Plan de Marketing 
 
5.1 Planteamiento de objetivos de marketing 
 
 
Dentro de nuestro planeamiento podemos definir lo siguiente: 
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Ilustración 5 Planeamiento de Objetivos de Marketing 
 
 
5.2 Estrategia del Marketing 
 
 5.2.1. Segmentación 
 
A Corto Plazo
(1 año)
• Visitas de promoción  de nuestro servicio a empresas ya segmentadas 
para la captación de clientes potenciales.
• Se realizarán eventos corporativos para crear relación en sociendad con la 
finalidad de crear una imagen corporativa positiva de nuestro servicio.
• Promocionar nuestro servicio  mediante las redes sociales (Facebook)  y 
página web.
A Mediano plazo
(2 – 3 años)
• Generar una tasa de crecimiento de entre 15 y 18%, a través de nuestras 
promociones on line  y eventos corporativos.
• Lograr que las empresas conozcan nuestro novedoso servicio po rnuestros  
diferentes canales de ventas y captación.
• Alcanzar  un 35 % de aceptación en nuestro segmento en el  mercado de 
lima metropolitana en el sector Lima Centro.
A Largo plazo
(5 años)
• Expandirnos a nivel nacional  e internacional.
• Posicionar la marca del servicio  como la mejor empresa a nivel nacional 
en diseño, implementación y mantenimiento de espacios recreativos para 
oficinas
• Alcanzar un 80 % de aprobación de los clientes en todo lima 
metropolitana. 
FACTOR DESCRIPCIÓN 
Geográfica Lima Metropolitana 
Tamaño 
Grandes y Medianas (facturación mayor a 2,300 
UIT) 
Ingresos Mayores a S/. 8.5 MM 
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 Demográfica: Nuestro público objetivo son las grandes y medianas empresas con 
un promedio de 30 empleados como mínimo  con ingresos mayores a  S/. 8.5 MM. 
Con antigüedad mínima de 5 años en el mercado donde se desempeñan. 
 
 Geográfica: Nuestro negocio está dirigido a 
empresas localizadas en Lima Metropolitana 
debidamente segmentada según el INEI (Empresas por segmento empresarial según 
área interdistrital 2015 con Lima Centro contando con 5952  entre grandes y 
pequeñas empresas) correspondiente a los siguientes distritos: 
 
Lima Centro  
Barranco, Breña, Cercado de Lima , Jesús María, La Victoria , Lince, Magdalena 
del Mar, Miraflores, Pueblo Libre, Rímac, San Borja, San Isidro, San Miguel, 
Santiago de Surco, Surquillo. 
 
 Psicográfica: Nuestro proyecto estará enfocado a empresas que estén dispuestas a 
fomentar un mejor ambiente o espacio físico dentro de ellas con la intención de  
crear áreas de entretenimiento para retener talentos e impulsar lazos sociales y 
reducir el estrés entre los colaboradores aumentando así la productividad y 
apuntando a la creatividad como herramienta importante. 
 
Antigüedad Mínima de 5 años  
Número de 
empleados Mayor a 30 empleados 
Tipo de Canal Venta directa 
 
Fuente INEI 
 
  
Ilustración 6 Segmentación 
Ilustración 7 Lima Metropolitana  por segmentación
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5.2.2. Posicionamiento 
 
El posicionamiento a utilizar para nuestra empresa es el  siguiente: 
 
“En DESIGN no enfocamos en rediseñar espacios que permitan a los 
empleados liberar su creatividad, incrementar la comunicación y reducir el 
estrés en  beneficio de su empleador mejorando la productividad” 
 
Contáremos con una página de Facebook y página Web para que los trabajadores 
de nuestros clientes puedan compartir sus experiencias en  los espacios diseñados 
por DESIGN  con el fin de promover la venta a otras empresas con el lema “Y 
tú qué esperas para  tu espacio recreativo. 
 
 
5.3   Mercado Objetivo 
 
 
5.3.1  Tamaño de mercado 
 
En base a la información encontrada sobre la Densidad de empresarial de Lima 
Metropolitana, la cual alberga el segmento al que deseamos ingresar, se puede 
resumir lo siguiente: 
 
La  densidad empresarial entre Mediana y Gran empresa es  9 207  empresas. 
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5.3.2 Tamaño de mercado disponible 
 
El mercado al que deseamos ingresar básicamente se encuentra conformado por la 
cantidad de empresas de los distritos de Lima Metropolitana las cuales concentra 
un total de 5952 entre grandes y medianas empresas  correspondientes a Lima   
centro. 
 
Ver anexo: Lima Metropolitana: Alta de empresas, según ámbito geográfico, 
urbano y distrito 2015-2016 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Ilustración 8 Lima Metropolitana según segmento empresarial
Ilustración 9 Mecanismos para impulsar los sectores productivos
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. 
5.3.3 Tamaño operativo (Target) 
 
El tamaño del target que hemos definido es el 15% del mercado disponible, el cual 
representa el 0.4% de las empresas en nuestro segmento de Lima Centro entre 
grandes y medianas empresas. Tenemos claridad que será muy complicado lograr 
llegar al target seleccionado, puesto que nuestra oferta no es conocida en el 
mercado. 
 
5.3.4 Potencial de crecimiento del mercado  
 
Según el Informe de actualización de Proyecciones Macro económicas publicado 
el 30 de abril del presente año, el gobierno se encuentra impulsando diversos 
mecanismos para garantizar el crecimiento del sector económico, lo que permitirá 
que las empresas continúen la ola de crecimiento actual. 
 
5.4 Desarrollo de estrategia del marketing mix  
 
5.4.1  Estrategia De Servicio 
 
 Diseño del servicio: 
Nuestro servicio consiste en ofrecer diseño de espacios recreativos con material 
recuperado   dentro de las empresas.  
 
Paquete de servicios:  
 Áreas libres 
 Ecológicos 
 Playroom 
 Sala de Lectura 
 
 
 Profesionalismo: 
 
Nuestro equipo de trabajo se encuentra altamente preparado para las exigencias de 
nuestros clientes, cuentan con experiencia en proyectos de diseños de interiores con 
lo cual los  posicionan como expertos en el tema.  
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 Marca: 
Disign 3 es esta en búsqueda del mejoramiento de la calidad de vida del trabajador  
en la oficina, donde pasa el mayor tiempo de su vida, ofreciendo un espacio 
recreacional e inclusivo para todos, ajustándose a las exigencia de cada tipo de 
cliente. 
 
 Valor  Agregado: 
Ofrecer un servicio de manteniendo luego de 12 meses adquirido la prestación, 
dicho mantenimiento consistirá en realizar  refacciones a los muebles, cambiar 
alguna pieza en mal estado, con la finalidad de que queden como en un inicio. 
Asimismo esta estrategia marca una diferenciación frente a la competencia y a la 
vez se logra la  fidelización del cliente.  
 Flexible Se presentan las cuatro propuestas para los distintos gusto de los clientes: 
 
a) Áreas libres (Relax Room)  
 
 
 
 
 
 
 
 
USUARIO 
Trabajadores que les agrada las terrazas, 
iluminación natural o un lugares donde puedan 
fumar 
IMPLEMETACIÒN Sillones mesas sombrillas 
BENEFICIO Trabajadores más relajados que sienten que la empresa los valora 
Ilustración 10 Modelo áreas libres 
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b) Ecológicos (Ecology  Room) 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
USUARIO Los trabajadores que valoran el cuidado del medio ambiente 
IMPLEMETACIÒN Plantas, muebles recuperados, adorno hecho de material reciclado, plantas, madera. 
BENEFICIO 
Los trabajadores se sentirán identificado con la 
empresa, asimismo tendrán un espacio para 
descansar 
Ilustración 11 Modelo ecologico 
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c) Playroom 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
d) Sala de lectura (Study Room) 
USUARIO Los trabajadores que le justan los videos juegos o juegos e mesas. 
IMPLEMETACIÒN Video juegos  mesa de ping pong 
BENEFICIO Se sentirá relajados y motivados para volver a sus actividades 
Ilustración 12 Modelo Playroom 
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5.4.2 
Estrategia de precios: 
 
Nuestra segmentación está ubicada en compradores de relaciones. 
 
USUARIO 
Trabajadores que buscan un ambiente tranquilo para leer 
un buen libro o tomar un café, entre otras actividad 
Tipos de empleados: abogados, economistas fedatarios 
entre otros 
IMPLEMETACIÒN Libros,  máquina de café 
BENEFICIO 
Los trabajadores puedan hacer un alto a sus actividades 
cotidianas para relajarse, en un ambiente ameno,  para luego 
volver a sus actividades. 
Ilustración 13 Modelo Sala de lectura 
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Las características que posee este cuadrante nos señal que nuestros clientes son muy 
exigentes con el valor y desempeño del servicio y a la vez no les importa pagar un 
monto superior, con la finalidad que en servicio cumpla con sus expectativas. 
Actualmente hay empresas que brindan un servicio similar al de nosotros y sus precios 
oscilan entre S/50,000 soles y S/80,000. 
Ingresaremos al mercado con un precio de S/.65.000 nuevos soles. Por el servicio 
señalado. 
 
5.4.3 Estrategia comunicacional  
 
Nuestra comunicación está desarrollada: 
1. Marketing Digital: 
 
a. Página web : www.disign3.com 
 
En ella publicamos los catálogos virtuales, que promocionen los 4 paquetes. 
 
2. Venta Personal 
 
a. Venta Directa: 
 
Se realizaran visitas a empresas que cumplan con el perfil para ofrecer 
nuestro servicio  
 
b. Relación Públicas (eventos) 
 
Se realizarán eventos para crea relación con las empresas, con la finalidad de 
crear una imagen corporativa positiva. 
 
 
5.5   Plan de ventas y proyección de la demanda 
 
Cuadro de Proyección de la demanda según objetivo: 
Servicio /frecuencia por  mes 
Precio 
Venta / 
unitario 
Ingreso 
Total / mes  
Meses de 
atención 
Ingreso total 
/anual S/. 
1 S/.65,000.00 S/.65,000.00 12 S/.780,000.00
Ilustración 14 Proyección de demanda según objetivos 
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 Se estimó brindar este año 1  servicio al mes.     
    
 El  precio de ingreso al  mercado de nuestro producto es /.65000  soles  
   
 Al año atenderemos los 12 meses  (de Lunes a Viernes) multiplicados por el costo 
unitario del servicio, tendríamos una producción anual de S/. 780000 soles.  
 
 
 
Cuadro de estimación de la demanda Potencial: 
 Según las estadísticas del INEI, según la demografía Empresarial del Perú, el 
número de empresas activas en el Directorio Central de Empresas es de 5952 
empresas del segmento elegido. 
 Para la proyección consideramos los siguientes datos: 
 
 
 
Ilustración 15 Estimación de demanda Potencial 
 
5.6   Presupuesto De Marketing 
 
El presupuesto de marketing representa S/. 37,200 al año. 
 
               
Ilustración 16 Presupuesto de Marketing 
CONSIDERACIONES  TOTALES  2018 2019 2020 2021 2022
# de empresas en el Perú  en lima centro ( Mercado Objetivo) 5952 6547.2 7201.92 7922.112 8714.323 9585.75552
Proyectado total de la densidad empresarial (capturar un 15%)  12 14 16 18 21 23
Demanda potencial 0.0020               0.0021                0.0022              0.0023          0.0024     0.0024           
precio del servicio  65000 65000 65000 65000 65000 65000
Ventas proyectadas  780000 897000 1031550 1186283 1364225 1500647
Ventas según densidad proyectada 780000 898891 1033823 1189015 1367511 1504262
PROYECTADO
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6. Plan de Operaciones 
6.1 Políticas Operacionales  
 
6.1.1 Calidad: 
 
Nuestra empresa  tiene un enfoque al  servicio por lo cual proporcionaremos  un  servicio 
de calidad  con valor agregado, que es el mantenimiento por un año., con lo cual se 
espera aumentar la cartera de cliente, atreves de la recomendación entre clientes. 
 
Asimismo se desea alcanzar la excelencia,  EFQM, con la alta calidad de los objetos con 
los que trabajemos, basados en la durabilidad de los mismos. 
 
6.1.2 Planificación:  
 
 Objetivos: 
1. Lograr colocar 12 proyectos el primer año y luego aumentar en 15% el siguiente 
año  
 
2. Utilizar un mínimo del 20% en materiales reciclados para cada proyecto con el fin 
de contribuir con el medio ambiente. 
 
3. La empresa decidió por lo menos 12 proyectos el primer año y crecer el siguiente 
año en 15 %. Debemos considerar que el negocio depende mucho de la estabilidad 
económica del país que permita a las empresas disponer de dinero y espacio para 
desarrollar nuestros proyectos en beneficios principalmente de los empleados. 
 
 
Planificación:  
 Realizaremos  campañas en diversos eventos, tres veces al año,  para hacernos 
más conocidos y cumplir con el primer y tercer  objetivo. 
 Realizar visitas  corporativas del sector ecológico todos los meses para cumplir 
con el segundo objetivo. 
30 
   
 
6.2   Diseño de Instalaciones  
 
6.2.1 Localización de las instalaciones 
 
 Para comenzar nuestro  proyecto, comenzaremos en una oficina alquilada  situada en 
la Av. José Pardo 500  Miraflores, el cual  cuenta con un ambiente adecuado  donde 
podremos atender gustosamente a nuestros clientes. 
 Se eligió el distrito de Miraflores  debido a la cercanía con los distritos aledaños al 
sector a operar, ya que es un punto céntrico además de ser considerado junto a otros 
distritos del sector como uno de los ejes financieros y empresariales de la capital. 
Asimismo, se requerirá un espacio como oficina. El alquiler pactado es de S/. 
2,000.00 mensual. Dentro de ese precio  se consideran los gastos comunes 
relacionados a la limpieza y mantención del edificio, como es el aseo exterior a la 
oficina pero interior al edificio y al pago de luz y agua utilizada para el ascensor y 
limpieza correspondientemente. 
 
 
 
Fuente: Google maps 
 
6.2.2 Capacidad de las instalaciones 
 
Las instalaciones de Designe albergará hasta a 5 colaboradores que cumplen funciones 
netamente administrativas comerciales y de back office. Nuestra oficina tiene 40 m2, y será 
distribuido de la siguiente manera: 
Ilustración 17 Ubicación de las instalaciones
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 Oficina de Ventas y Marketing (toma de servicio  y manejo de redes sociales como 
la parte comercial). 
 Un ambiente acondicionado para la visita de nuestros clientes  
 Un ambiente para el Administrador Financista como para el área de RRHH. 
 Servicios higiénicos. 
 Cabe resaltar que nuestra capacidad instalada se define en base a la cantidad de 
trabajadores  asociados y a la cantidad de horas que ellos dispongan para trabajar, lo 
estamos llevando en un inicio como un Proyecto Empresarial 
 El horario de atención es de lunes a viernes  de 9:00 am a 07:00 pm (10 horas) 
 
 
6.2.3 Distribución de las instalaciones 
 
De esta manera se realizará la distribución de nuestra instalación: 
 
Ilustración 18 Distribución de las Instalaciones 
Especificaciones Técnicas del servicio 
Nuestro servicio es de diseño, implementación y mantenimiento de espacios recreativos 
para empresas incluyendo materiales reciclados. El servicio busca implementar un 
ambiente agradable en la organización ofreciendo a sus colaboradores espacios 
recreativos que les permita distraerse brevemente durante su jornada laboral.  Estos 
ambientes serán elaborados según la necesidad de cada cliente y  buscará incorporar el 
uso de materiales recuperado. De esta manera, diseñada y  ofreciendo la mejor calidad  
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podremos satisfacer la demanda de las empresas que buscan mejorar su productividad, 
ofreciéndoles  a sus trabajadores comodidad y distracción durante su jornada de trabajo.  
 
Nuestro servicio cuenta con algunas características como por ejemplo:  
 
1. Ambientes sociable cómodo y relajado. 
2. Permite estimular la creatividad que se necesitan instalaciones 
que propicien comportamientos y convivencia informales 
3. Espacios multiusos a los que tienen acceso todos los empleados 
sin importar jerarquías. 
4. Permite incentivar la comunicación corporativa y la integración 
de equipos de trabajo. 
5. Diseños personalizados  
6. Se utilizan materiales de alta calidad y reusados. 
7. Áreas libres  
8. Áreas ecológicas  
9.  Playroom 
10. Sala de lectura  
 
 
Nivel Aumentado. El trato que le damos al cliente es personalizado y lo atendemos 
según sea la preferencia del canal usado como: Facebook, correo corporativo  o celular. 
Asimismo  cualquier consulta que se le hace a la página es contestada en el plazo de 12 
horas dando siempre respuestas en positivo.  
La marca es conocida como Design 3 y como atributo principal lo que se busca es 
ofrecer diseño de espacios recreativos con material recuperado   dentro de las empresas 
mejorando  a calidad de vida laboral de cientos de colaboradores  en su centro de trabajo. 
Tenemos como  idea el  posicionarnos con nuestros clientes para que seamos la primera 
opción de este tipo de servicio en el Perú, siendo reconocida como la mejor empresa a 
nivel nacional en diseño, implementación y mantenimiento de espacios recreativos para 
oficinas. 
 
 La Marca que trabajamos es Design 3. Un concepto que mezcla los términos 
Diseño por que básicamente es lo que ofrecemos un nuevo concepto de cambio, 
tendencia, mejoras e innovación que busca que las empresas opten por apostar 
por  nuevos conceptos, por cambios y el numero 3 por que según la astrología  
representa el temperamento artístico, la creatividad y el talento, son una de las 
cualidades que más resaltan en este número. 
 
 Uso de materiales reciclados, el cual se verá reflejado en parte de la decoración 
y amoblación en los espacios de relajación como en la sala de estar y de descanso 
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con ocurrentes puff ya que están elaborados con materiales altamente reusados 
que incentivarán de un manera dos conceptos (descanso + preservación del medio 
ambiente). 
 
 
6.4  Pert 
 
 
6.5 Ruta Crítica: Bceh 
 
ACTIVIDAD 
TIEMPO 
OPTIMIS
TA 
TIEMPO 
PROBABL
E 
TIEMPO 
PESIMIS
TA 
TIEPO 
ESPERA
DO 
A Buscar Local 2 2 8 3 
B Determinar requerimiento de 
personal 1,5 3 4,5 3 
C Elegir personal con experiencia 2 4 6 4 
D Contratar personal 4 7 16 5 
E Equipamiento de la oficina 1 1,5 5 2 
F Decoración de la oficina  2,5 3,5 7,5 4 
G Capacitar personal 1 2 3 2 
H Inicio de la actividad  3 3 3 3 
Ilustración 20 Ruta Crítica 
 
 
0 3 3 8 4 12 12 4 16
A C E
5 5 8 8 0 12 12 0 16
5 3 8 8 2 10 10 4 14 20 8 28
B D F H
5 0 8 14 6 16 16 6 10 20 0 28
10 2 12 28 SEMANAS
G
18 8 20
FININICIO
Ilustración 19 Diagrarma pERT 
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6.7   Estructura de costos de producción y gastos operativos. 
 
Los costos de operación en este proyecto serán clasificados en  costos fijos y variables mes 
a  mes y serán representando en la siguiente tabla: 
 
 
Ilustración 21 Gastos operativos 
  
El alquiler de la oficina ubicada en el edificio en Miraflores  corresponde a una cifra de 
2300 soles mensual. Dentro de ese precio no se consideran los gastos comunes relacionados 
a la limpieza y  mantención del edificio, como es el aseo exterior a la oficina pero interior 
al edificio y al pago de luz  y agua utilizada para el ascensor y limpieza 
correspondientemente.  
El servicio de aseo corresponde a una cifra de 250 soles, cifra en base a cotizaciones  
realizadas para un servicio de aseo y limpieza de los espacios correspondientes de oficina, 
es decir, muebles, alfombra, baños y ventanas.  
Los servicios básicos, como es el caso de la electricidad, agua, son en base al  consumo 
promedio de los arrendatarios del edificio. Además, se toma en consideración la telefonía  
e internet, servicios fundamentales para la conectividad del lugar de trabajo.  El 
asesoramiento contempla aquellos servicios prestados en temas de marketing, legal y 
contable de nuestro proyecto, el mantenimiento de la página web en el sistema  online 
presenta un valor de 100 soles mensuales.   
 
(Expresado en Soles mensual) 
      Acumulado 
INGRESOS OPERACIONALES:                 
Ventas Netas (Ingresos Operacionales)   -9   65,000.00 
        
    Total Ingresos Brutos               65,000.00 
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COSTO DE VENTAS:                        
Costo de Ventas (Operacionales)         26,806.06 
Otros Costos Operacionales              - 
    Total Costos Operacionales          - 
      
    UTILIDAD BRUTA                      38,193.94 
        
Gastos de Ventas                        18,075.82 
Gastos de Administración                -10   13,659.27 
Gastos de venta variable   
Ganancia (Pérdida) por Venta de Activos - 
Otros Ingresos                          -11   0.00 
Otros Gastos                            - 
        
    UTILIDAD OPERATIVA                 (margen del 
proyecto)   6,458.85 
Ilustración 22 Estructura de costos de producción y gastos 
 
 
7.-   Estructura Organizacional y Recursos Humanos 
7.1  Objetivos Organizacionales 
 
 Maximizar el potencial de los colaboradores facilitando la accesibilidad a un 
ambiente  saludable y sostenible dentro de la empresa. 
 Brindar el servicio de diseño, implementación y mantenimiento de espacios 
recreativos para empresas. 
 Incrementar la motivación de los colaboradores. 
 Captar y mantener a los “talentos” 
 Disminuir la rotación del personal.  
 Lograr la identificación de los colaboradores con la cultura organizacional de la 
empresa. 
 Fomentar, en cierta medida, el uso de materiales recuperados que permitan 
minimizar costos. 
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 Contribuir con el cuidado del planeta mediante la utilización de materiales 
recuperados. 
7.2    Naturaleza de la Organización 
 
 Organigrama 
Nuestro equipo se encuentra conformado bajo la siguiente estructura: 
 
  
 
 
 Diseño de puestos y funciones 
Gerente General 
 Planificar los objetivos estratégicos de la empresa. 
 Revisar el cumplimiento de la Misión de la empresa. 
 Realizar seguimiento a las actividades de las áreas comprometidas. 
 Dirigir, controlar y analizar las acciones técnicas y administrativas de la empresa en     
coordinación a los objetivos y políticas establecidas. 
 Planifica y toma las decisiones financieras procurando obtener las mejores fuentes de 
financiación desde una visión global de la empresa. 
 
Área Comercial 
 Establecer políticas, planes y presupuestos de ventas. 
Ilustración 23 Naturaleza de la Organización 
37 
   
 Realizar las estrategias de ventas de la empresa para poder captar proveedores y 
clientes. 
 Recibir los pedidos. 
 Atender las sugerencias, quejas y/o comentarios por el servicio prestado. 
 Desarrolla diversas metodologías de Investigaciones de mercado para entender los 
requerimientos de los clientes. 
 Elaboración de imagen de la empresa. 
 Realizar el merchandising de la empresa. 
 Realizar las estrategias de marketing y publicidad digital. 
 Realiza las promociones y seguimiento de la publicidad en redes sociales  
 
 
 
Administración y Finanzas y Recursos Humanos 
 Supervisar de las operaciones contables de la empresa. 
 Administrar la caja chica. 
 Realizar los pagos al personal. 
 Firmar acuerdos con los diferentes medios de pagos electrónicos. 
 Relaciones con los bancos. 
 Seleccionar y contratar al personal que se requiera para cada puesto. 
 Realizar la motivación de personal. 
 Cumplir con el perfil solicitado por las áreas. 
 Desarrollar capacitaciones para el personal. 
 Fomentar un ambiente agradable dentro de la empresa.  
  
Operaciones  
 
 Ejecutar los proyectos solicitados por el área comercial 
 Elaboración del Book de propuestas. 
 Realizar los eventos corporativos para la captación de clientes. 
 Realizar las coordinaciones con los proveedores. 
 Realizar las compras de algunos insumos para el desarrollo de los proyectos. 
 Firmar alianzas estratégicas según planificación. 
 
7.3  Políticas Organizacionales 
 
El Manual de Organización y Funciones (MOF) tiene por finalidad brindar la estructura 
que conforma la empresa. 
 
Manual de Organización y Funciones MOF 
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Alcances 
 
El MOF está orientado a todo el personal de la empresa para ofrecer una visión clara de la 
estructura, se detallan las funciones de cada cargo para que de esta manera se eviten  
confusiones de tareas o responsabilidades dentro de la organización. 
 
Aprobación y actualización 
El manual ha sido aprobado por el Gerente, quien es la máxima autoridad en la empresa y 
se encuentra facultado para modificarlo en el momento en que la organización lo requiera o 
el considere conveniente. 
 
Objetivos 
 Se encuentra orientado a servir al cliente, motivarlos a realizar mejoras para captar 
mayor número de clientes en las diferentes zonas de Lima. 
 Mantener una política de permanente búsqueda de calidad y excelencia del servicio. 
 
 
Políticas 
 Nuestro personal debe mantenerse en constante capacitación para poder mantener la    
calidad de nuestro servicio. 
 Los colaboradores de la empresa siempre deben buscar la satisfacción de los clientes. 
otorgando valor agregado diferencial a  nuestro servicio. 
 Mantener el servicio otorgando los más altos los estándares de calidad. 
 
 
Líneas de autoridad, responsabilidad y de coordinación 
El Gerente General es la máxima autoridad. Es el líder del equipo y quien toma las 
decisiones en pro del bienestar de la empresa y de los colaboradores. 
 
 
7.4 Gestión Humana 
 
7.4.1 Reclutamiento 
 
En DESING, el proceso de reclutamiento será 100% externo durante los 4 primeros años, 
luego se buscará realizar línea de carrera dentro de la organización con la finalidad de 
retener el mejor talento. Las publicaciones se realizaran periódicamente, a través de redes 
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sociales, bolsas de trabajo Online, etc. Los anuncios estarán a cargo del área de recursos 
humanos. 
 
Características de los anuncios: 
 
 Lenguaje claro y objetivo, fácil de comprender para el postulante. 
 El anuncio será atractivo y sofisticado, logrando captar la atención de los 
postulantes. 
 El anuncio será selectivo, por lo tanto buscará que los postulantes que cumpla con 
los requisitos postulen frecuentemente. 
 
7.4.2 Selección, Contratación e Inducción 
 
El proceso de selección lo realizará el área de RR.HH, quienes evaluaran todos los 
Curriculum Vitae recibidos durante la Convocatoria. 
 
En primer lugar, de acuerdo al perfil solicitado se procederá a descartar a los 
aspirantes que no cumplan con los requisitos. En segundo lugar, a los otros 
postulantes que pasen a segunda fase, se les invitara a pasar una entrevista personal 
con el encargado del área a la que postulan y también rendirán una evaluación 
psicotécnica a fin de calificarlos. 
 
En caso el postulante tenga una calificación aprobatoria, pasará automáticamente  
al proceso de contratación, en el que el área de recursos humanos, solicitará los 
siguientes documentos para armar su hoja de vida: 
 Ficha de Personal 
 Curriculum Vitae 
 Copia de DNI 
 Dos fotos tamaño pasaporte 
 Constancia de trabajos anteriores (incluidas referencias) 
 Certificado de estudios/ universitarios 
 Certificados Policiales 
 Certificados Penales 
El personal seleccionado en cuanto realice la entrega de los documentos, firmará su 
contrato de trabajo en la modalidad de Contrato a Plazo Fijo, cuya duración es de 1 
año con opción a que sea renovado. El cual, posteriormente es presentado al 
Ministerio del Trabajo. 
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Después de ser contratado, el encargado de recursos humanos y  encargado de Área 
realizarán la inducción con respecto a las funciones que debe cumplir y la cultura 
organizacional de la empresa. 
 
 
7.4.3 Capacitación, desarrollo y evaluación de desempeño 
 
En DESING, se buscará implementar progresivamente un plan de capacitación, 
desarrollo y evaluación dentro de la organización, conforme esta crezca 
constantemente. 
 
Capacitación: 
 
Conformen suban las ventas y la empresa tenga resultados económicos positivos, 
se buscara enviar a cursos de actualización o seminarios a los arquitectos, con la 
finalidad de expandir su creatividad y diseño en el trabajo. 
 
Asimismo, para todas las demás áreas, los programas de capacitación estarán 
sujetos a los buenos resultados de la empresa y que los cursos que deseen los 
empleados generen un retorno para la empresa. 
 
Desarrollo: 
 
DESING, buscarà constantemente promover el crecimiento de sus empleados, a 
través de asumir nuevas responsabilidades y liderar pequeños proyectos con el fin 
de demostrar sus máximas capacidades.  
 
Con forme la empresa vaya creciendo, se buscara implementar herramientas de 
desarrollo profesional como personal. 
 
 
 
 
Evaluación y Desempeño 
 
DESING, implementará la evaluación de desempeño anual, la cual consiste en tres etapas: 
 
 Creación de objetivos: La organización define los objetivos y los distribuye 
con los empleados al inicio de año. 
 Revisión de objetivos y primera evaluación: recursos humanos realiza una 
revisión de los objetivos a mitad de año. 
41 
   
 Evaluación de desempeño final: al finalizar el año cada empleado 
presentaran su ficha de  objetivos con los resultados respaldados por sus 
jefes. 
 
 
7.4.4. Motivación 
 
Al ser DESING una empresa completamente nueva, la alta dirección, buscara crear un 
ambiente agradable para sus empleados, a través de beneficios e incentivos económicos. 
Buscará insertar los valores de la organización para tener como resultado el compromiso 
de sus empleados. 
La empresa realizará evaluaciones de desempeño, la organización pagara un incentivo 
económico a sus empleados por el cumplimiento de sus objetivos. 
Asimismo, el área de administración y recursos humanos se preocupara constantemente de 
ofrecer instalaciones cómodas con el fin de promover la creatividad en los proyectos de la 
compañía.  
 
7.4.5. Sistema de Remuneración 
 
La empresa se apoyara de las evaluaciones de desempeño para poder ofrecer a los empleados 
incentivos que no necesariamente lleven a un incremento salariar anual, ya que la empresa 
es nueva en el mercado.  
 
Al ser una empresa nueva, los dos primeros años no se realizaran incrementos salariales solo 
bonos por desempeño. 
 
 
7.5 Estructura de Gastos de Recursos Humanos 
 
 
Recordando el punto anterior, los gastos son mínimos ya que se iniciara con personal 
reducido.  
 
Remuneración y Prestaciones: 
 
Los sueldos serán básicos, no serán muy competitivo debido a que la empresa necesita captar 
clientes en sus inicios y aso ganar un nombre que le permita ser competitivo. 
 
A continuación, se presentarán detalle de los gastos para los próximos 12 meses, incluyendo 
todos los beneficios que ofrece la le, tales como: 
 
 Remuneración mensual 
 CTS 
 Vacaciones 
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 Capacitación 
 Eventos de integración. 
 
 
 
 
 
 Ilustración 24 Remuneración y prestaciones 
 
 
 
 
 
 
Ilustración 25 Gastos de venta variables 
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Capítulo 8 - Plan Económico – Financiero 
El plan económico financiero nos permite analizar de manera cuantitativa, el proyecto 
empresarial de  DESIGN 3. A continuación, mostraremos las valoraciones proyectadas en 
ingresos y gastos de cada una de las áreas que forma la empresa.   
8.1 Supuestos 
 
DESIGN 3, considera diferentes factores que influirán en la proyección de la demanda.  
El horizonte del proyecto: 5 Años 
Tipo de Moneda: Nacional Soles 
Proyección de ventas para los 3 primeros años esperamos un 15%  luego un 10 %  del 
mercado objetivo. 
Impuesto a la Renta considerado es 29.5% para el año 2017. 
El precio del servicio es de sesenta y cinco mil soles (S/. 65000) incluido IGV, lo cual será 
cancelado 100% vía transferencia bancaria, pago en oficina por visa net. 
Para nuestro primer año tendremos ventas ascendentes a 715,00 soles considerando 11 
proyectos.  
 
 
 
 
   
8.2 Inversión en activos (fijos e intangibles) y depreciación 
Para las inversiones de los activos fijos tangibles e intangibles de DESIGN 3  hemos considerado los montos de adquisición, valor del 
activo en el mercado, así como sus respectivas tasas de depreciación según las normativas contables y tributarias.  
La empresa ha estimado un plan de inversión en sus activos para el horizonte del proyecto de 5 años los mismos que se detallan a 
continuación: 
 
Ilustración 26 Inversión de activos fijos e intangibles y depreciación 
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8.3 Proyección de ventas 
Para la proyección de ventas anuales se ha tomado en consideración la tendencia de crecimiento del sector de empresas en Lima Centro. A 
continuación, presentamos nuestra proyección de ventas incluido IGV, para el horizonte del proyecto 5 años.  
 
Por otro lado, se estima un crecimiento del 15% anual en los próximos 5 años. 
 
 Ilustración 27  Número de proyectos y ventas proyectadas 
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Costo de ventas 
 
A continuación detallaremos los costos que incurrirán en un tipo de proyecto modelo. 
 
 Ilustración 28 Costo de venta 
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 Ilustración 29 Costo de venta proyectada 
 
 
Asimismo estamos considerando sueldos promedios de mercado. 
 
 
 
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total
GA 3,815 3,815 3,815 3,815 5,565 3,815 7,630 3,815 3,815 3,815 5,565 7,630 56,910
GV 3,270 3,270 3,270 3,270 4,770 3,270 6,540 3,270 3,270 3,270 4,770 6,540 48,780
GV 3,815 3,815 3,815 3,815 5,565 3,815 7,630 3,815 3,815 3,815 5,565 7,630 56,910
GV 2,725 2,725 2,725 2,725 3,975 2,725 5,450 2,725 2,725 2,725 3,975 5,450 40,650
GA 4,142 4,142 4,142 4,142 6,042 4,142 8,284 4,142 4,142 4,142 6,042 8,284 61,788
GA 1,090 1,090 1,090 1,090 1,590 1,090 2,180 1,090 1,090 1,090 1,590 2,180 16,260
18,857 18,857 18,857 18,857 27,507 18,857 37,714 18,857 18,857 18,857 27,507 37,714 281,298
Cargos
Secretaria
Gerente General
Gerente Comercial
Arquitecto
Diseñador de interiores
Administrador
Total
Sueldos 
mensuales Meses Gratificaciones CTS
Essalud
(9%)
ONP
(13%)
Costo Total 
Anual
3,500 12 2 1 315 455 56,910
3,000 12 2 1 270 390 48,780
3,500 12 2 1 315 455 56,910
2,500 12 2 1 225 325 40,650
3,800 12 2 1 342 494 61,788
1,000 12 2 1 90 130 16,260
17,300 281,298
Administrador
Total
Secretaria
Sueldos
Gerente General y Comercial
Gerente Comercial  y Operaciones
Arquitecto
Diseñador de interiores
Ilustración 30  Sueldos 
Ilustración 31 Sueldos  de personal administrativo 
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También estamos detallando nuestros costos de implementación de nuestra instalación de local. 
 
 
 Ilustración 32 Costo de implementación de instalaciones de local 
 
 
 
En resumen detallamos los gastos incurridos como los administrativos y de ventas. 
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   Ilustración 33 Gastos administrativos, gastos de venta fijos y variables 
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 Ilustración 34 IGV  de Ventas  
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Costo por proyecto 
 
 
 
Ilustración 35 Costo por proyecto 
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8.4 Cálculo del capital de trabajo 
 
El capital de trabajo neto es el fondo  capital que contara la empresa, de esta manera lograremos cubrir los gastos operativos 
 
 Ilustración 36 Cálculo de capital de trabajo 
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8.5 Estructura de financiamiento 
DESIGN 3  financiará el 100% del total necesario para montar el negocio, por lo cual cada accionista asumirá el 63% de capital equivalente 
a S/. 20000  (Veinte mil  soles  con 00/100 Soles) haciendo un monto total de S/. 60000  (Sesenta mil  soles)  los cuales serán utilizados 
para la adquisición de activos fijos (Maq. Y Equipo, Gastos Operativos y capital de trabajo) y un aporte  del 37% lo cual equivale a  34810  
soles que será financiado por el inversionista quien apostará por nuestro proyecto. 
 
 
 
 
 Ilustración 37 Estructura de financiamiento 
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   Ilustración 38 Estructura de financiamiento 
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8.6 Estados Financieros  
    
 
 
 
 
Ilustración 39 Estafos Finacieros 
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 Ilustración 40 Estado de Gancias y pérdidas 
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 Ilustración 41 Balance General 
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  Ilustración 42  Balance General 
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8.7 Flujo Financiero 
 
 
Ilustración 43 Flujo finaciero 
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8.8 Tasa de descuento accionistas y WACC 
 
 Ilustración 44 Tasa de descuebto accionista y WACC 
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.9 Indicadores de rentabilidad 
En nuestros indicadores de rentabilidad detallamos que el primer periodo de servicios es negativo esto se debe a que el primer año no se 
determina utilidad positiva, pero mostramos que cada año en el cual nos iremos posicionando en el mercado hará que nuestra estructura 
financiera sea optimista, lo cual nos generara utilidades positivas. Así mismo el manejo de nuestros recursos serán determinantes para el 
incremento de nuestras ratios.  
                         RENTABILIDAD BRUTA   U. Bruta   2018 2019 2020  2021 2022 Eficiencia en costos    
   Ventas   58.76% 59.51% 60.25%  60.97% 61.68%                           
          RENTABILIDAD 
OPERATIVA  U.Operativa  2018 2019 2020  2021 2022 Eficiencia en gastos    
   Ventas   ‐4.26% 6.79% 16.17%  24.03% 30.70%            
                         RENTABILIDAD NETA   U. Neta   2018 2019 2020  2021 2022 Rentabilidad del negocio  
   Ventas   ‐4.26% 4.79% 11.40%  16.94% 21.64%                           
          ROE  U. Neta   2018 2019 2020  2021 2022 Rentabilidad del accionista  
   Inversión  ‐27.19% 38.70% 116.62%  219.21% 354.15%            
                         ROA   U. Neta   2018 2019 2020  2021 2022 Rentabilidad de los activos 
   Activo total  ‐34.67% 28.68% 40.75%  39.79% 36.71%                           
Ilustración 45 Indicadores de rentabilidad 
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8.10 Análisis de riesgo 
8.10.1 Análisis por escenarios 
Para el análisis de riesgos utilizamos dos escenarios, optimista y pesimista en los cuales estamos considerando variaciones en el valor de 
venta, así como en el costo. Estas variaciones pueden ocurrir dependiendo de la demanda proyectada. 
 
I. ESCENARIO MODERADO 
 
      Ilustración 46 Escenario moderado 
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   Ilustración 47  COK y WACC  Moderado 
 
 
 
 
Se puede observar que en un escenario moderado el proyecto es rentable tanto para los accionistas como para el inversionista con una TIR 
financiera de 134.52%, además de que el VAN financiero al final del proyecto es de S/. 738,905. 
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II. ESCENARIO PESIMISTA 
 
 Ilustración 48 Escenario Pesimista 
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 Ilustración 49 COK  Y WACC Pesimista 
 
 
 
 
 
Se puede observar que en un escenario pesimista, el proyecto es rentable tanto para los accionistas como para el inversionista con una TIR 
financiera de 74%, además de que el VAN financiero al final del proyecto pasa de S/. 738,905 a S/. 304,292.43 sigue siendo atractivo. 
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III. ESCENARIA OPTIMISTA 
 Ilustración 50 Escenario optimista 
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 Ilustración 51 COK y WACC optimista 
 
 
 
 
Se puede observar que en un escenario optimista, el proyecto es rentable tanto para los accionistas como para el inversionista con una TIR financiera 
de 178%, además de que el VAN financiero al final del proyecto pasa de S/. 738,905 a S/. 1’079,484. 
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8.10.2 ANALISIS DE LOS DOS ESCENARIOS 
 
 
 
 
     Ilustración 52 Analisis de los dos escenarios 
 
 
 
En los tres escenarios expuestos en los puntos anteriores se puede observar que el VAN  y TIR económico son positivos para la empresa. 
Asimismo, el VAN  y  TIR financiero de igual  forma  cumplen con asumir el costo del inversionista y aun así sigue siendo un proyecto 
rentable al final de los cinco años.
   
 
8.10.2 Análisis de Punto de equilibrio. 
 
En la medida que las ventas no sean inferiores a 11 proyectos durante los dos primero años de 
funcionamiento, DESIGN 3  será un negocio atractivo para los inversionistas, conforme pasa el 
tiempo. 
 
 
 
 
8.10.3 Principales Riesgos del proyecto (Cualitativos) 
 
A continuación, mencionaremos los principales riesgos por los que podría pasar DESIGN:  
 Por ser una empresa nueva en el rubro, no se cuenta con el posicionamiento de mercado 
por ende no tenemos experiencia comprobada.  
 La situación económica del país se mantiene estable por lo cual, nos muestra un 
panorama de desarrollo y crecimiento en los años posteriores. Pero si la economía decae 
podría reducir los ingresos de los padres de familia esto ocasionaría que las empresas no 
cuenten con nuestros servicios. 
 No contar con todo el personal calificado esto generaría alto costo de rotación de 
personal, así como que alguno de ellos falte a las clases y no podamos cubrir su vacante.  
 Ingreso de nuevas empresas enfocadas en el mismo servicio en el mercado local. 
 Que algún diseño o implementación no sea de  agrado  y esto influya en la decisión de 
nuestro de cliente teniendo una mala perspectiva de nuestro servicio haciendo que la 
imagen de la empresa se vea afectado como imagen y económicamente.  
 Conflictos internos entre los socios dentro de la empresa por no tener experiencia en el 
rubro de diseño y arquitectura. 
 
9. Conclusiones 
 
Conclusiones Generales 
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 Considerando  que seremos  la única empresa en el mercado enfocada a este servicio, es 
una gran oportunidad para nosotros, el cual aprovecharemos al máximo para 
consolidarnos como una de las empresas líderes en el rubro y a nivel nacional. 
 
 Se observa una necesidad no atendida de muchos colaboradores que sufren de diversos 
problemas de estrés y salud y esta puede ser atendida con un servicio integral como el 
que brindamos, que traerá no solo satisfacción y confort al colaborador sino también el 
aumento y desarrollo de productividad en la empresa y que ésta genere mayor 
rentabilidad. 
 
 Para estimular mayor productividad se necesitan instalaciones que propicien 
comportamientos y convivencia informales, espacios divertidos dentro de la oficina que 
saquen de la rutina pero sin descuidar las responsabilidades 
 
 Muchas de  las empresas requieren un tipo de alternativa diferente e innovadora para 
recrear sus colaboradores y nosotros  tenemos la propuesta más adecuada. 
 
 Cuando un empleado está a gusto en la empresa donde labora es mucho más productivo 
porque entrega toda su capacidad creativa. Esto podemos verlo en las empresas que se 
enfocan en sus integrantes  y  donde el activo más valioso es el personal, que además de 
recibir un buen salario goza de movilidad para no caer en la rutina y dispone de espacios 
únicos para relajarse. 
 
 Nuestros  conceptos vanguardistas ofrecen a nuestros clientes diferenciarse de la 
competencia a nivel nacional. 
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Anexo
Ilustración 53 Lima Metropolitana densidad emperesarial según área interdistrital y distritos 2015 
  
Conclusiones	Individuales	
 
 
 
 
Administración de Empresas - Gestión Operativa  
 
 
El presente trabajo  analiza la gestión operativa de nuestro proyecto Design 3, a partir de ello, 
se  llegó a las siguientes conclusiones: 
 
Design 3 tiene como primer objetivo aumentar la productividad de las personas que  trabajan en 
una organización o empresa a través de la implementación de diseños creativos que fomentarán 
la integración e inclusión de los colaboradores. 
 
Asimismo, el servicio se caracterizará por enfocarse en cuatro modelos clásicos: el ecológico, 
sala de juegos, áreas libres y salas de lectura, es importante indicar que  todos los servicios se 
diseñan para acoplarse a las exigencias del cliente. 
  
La ventaja competitiva del proyecto se focalizará en el mantenimiento de los muebles y 
ambientes correspondientes al diseño implementado, el cual tendrá una durabilidad de un año. 
 
Por otro lado, el lanzamiento del servicio se   realizará a través de los canales de venta directa y 
relaciones públicas en diversos eventos, para ser conocidos y valorados en el sector empresarial. 
                Por último, Design 3, pondrá en práctica la política de  responsabilidad social empresarial dado 
que  utilizará material existente recuperado en los diseños implementados, con ello promoverá 
una cultura de sostenibilidad en cada proyecto. 
 
 
